Desarrollo y Gestion de Micro-

Mientos en areas Rurales

Modulo 5. Los mercados locales

1. El concepto de mercado local

2. La importancia de los mercados locales para los
emprendedores agropecuarios desde una perspectiva
historica.

3. Las ventajas de los mercados locales.

4. Aspectos a tener en cuenta para operar exitosamente en los
mercados locales.

5. Algunos desafios que enfrentan los mercados locales.



to de mercado local.

“canales en que los productores/emprendedores
comercilalizan en forma peridodica sus productos, que se
hallan situados en las cercanias de sus explotaciones y

sirven al abastecimiento de la poblacion local”
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Ejemplos de mercados locales:

las Ferias Francas,

los sistemas de venta domiciliaria,

la venta en la propia explotacion y

la venta en rutas y lugares de concentracion
momentanea de consumidores (eventos festivos,
religiosos, etc.).
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2 . La importancia del mercado local para los

_pecuarios desde una perspectiva historica.

El vinculo histérico de los productores con el ambito
local.

La figura de la feria

De los mecanismos de intercambio a los canales de
comerclalizacion

Los mercados locales como el “primer circulo” del
mercado rural

(E. Durt) ¢



del mercado local.

a. la cercania geografica entre el lugar de producciéon y el lugar de
venta/consumo.

b. el conocimiento “personalizado” de la demanda, con la posibilidad que esto abre
para readecuar su oferta productiva sobre la base de sus requerimientos.

c¢. el menor costo de los productos

d. la produccion organica, artesanal o casera

e. la ausencia de intermediarios

f. sus efectos favorables sobre la etapa productiva
g. su contribucién a la seguridad alimentaria

h. su accion favorable a la interaccion comunitaria c@
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3. Las ventajas del mercado local.

a. la cercania geografica entre el lugar de producciéon y el lugar de
venta/consumo.

b. el conocimiento “personalizado” de la demanda, con la posibilidad que esto abre
para readecuar su oferta productiva sobre la base de sus requerimientos.

c¢. el menor costo de los productos

d. la producciéon organica, artesanal o casera

e. la ausencia de intermediarios

f. sus efectos favorables sobre la etapa productiva
g. su contribucién a la seguridad alimentaria

h. su accion favorable a la interaccidon comunitaria

Fuente: SAG‘rPyPE@;é
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1.

Aspectos a tener en cuenta para operar

“nte en los mercados locales.

—
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. Mantener en todo momento la dimension de la escala productiva-comercial.
. Avanzar hacia una mayor profundizaciéon en la etapa de comercializacion y

en la incorporacion de valor agregado.

. Tener presente que cada vez que se sale a vender se esta haciendo un micro

estudio de mercado.

. Incorporar la 1idea de diferenciacion de producto - diferenciacion de clientes.
. No descuidar el tema de los insumos y el transporte.
. Tener presente siempre el funcionamiento integral de la cadena:

produccién - acopio - transporte - canales comerciales - consumidor.

. Llevar un ordenado registro de la informaciéon de las ventas.
. Destacar siempre el perfil natural/organico de la produccion.
. Estar atento a las “amenazas” para poder actuar en forma preventiva,

fomentando los mecanismos de alianzas con los consumidores y los
comerciantes.

10. Avanzar hacia un intercambio de productos (y de ideas) entre pequeios

productores de zonas cercanas
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D. Algunos desafios que enfrentan los

maaes loce o=

1. El tamano “reducido” de muchos mercados.

2. La necesidad de incorporar a los “consumidores
grupales” y a los “consumidores institucionales”

3. El salto del ambito local hacia otros mercados,
manteniendo el espiritu de los ambitos locales.

4. La necesidad de incorporar otras logicas
organizacionales e institucionales para abordar
otros canales de comercializacion g
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